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 Latar Belakang penelitian ini didasari karena adanya kegiatan komunikasi persuasif yang 
dilakukan Nusatrip dengan menggunakan media sosial. Selain itu, Nusatrip sebagai e-commerce Online 
Travel Agent tentunya mengunakan website sebagai sarana untuk mencari informasi dan melakukan 
transaksi bagi para konsumen. Dengan pengalaman penggunaan website akan terbentuk persepsi terhadap 
kualitas mengenai kepuasan ataupun sebaliknya. Sehingga kedua hal tersebut berdampak pada minat beli 
tiket pesawat dan reservasi hotel di nusatrip.com 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengkaji hubungan antara terpaan pesan persuasif Nusatrip di 
media sosial (Facebook, Twitter, Instagram, dan Pinterest) dan persepsi kualitas website Nusatrip 
terhadap minat beli tiket pesawat dan reservasi hotel di Nusatrip.com 
Teori – teori yang mendukung penelitian ini adalah Exposure Theory yang menyebutkan bahwa 
terpaan dapat menciptakan perasaan atau sikap tertarik terhadap brand yang menggerakkan khalayak 
untuk menggunakan produk, yang kemudian mengarah pada keinginan untuk mengkonsumsi. Teori The 
Expectancy Disconfirmation Model sendiri ialah menekankan bahwa kepuasan pelanggan atau 
ketidakpuasan ditentukan oleh suatu proses evaluasi pelanggan, dimana persepsi tersebut mengenai hasil 
suatu produk atau jasa, atau hal tersebut dibandingkan dengan standar yang diharapkan dan persepsi 
elemen-elemen kualitas dapat mempengaruhi perilaku pembelian, kualitas dari suatu website dapat 
meningkatkan kepuasan dan mendorong  pengguna untuk melakukan pembelian. 
Tipe penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah Eksplanatori, karena penelitian ini 
ingin mengetahui hubungan antar variabel penelitian yang sudah dirumuskan dalam hipotesis. Sedangkan 
populasi yang diambil adalah responden yang memenuhi kriteria responden yang sudah ditentukan dalam 
penelitian ini. teknik pengambilan sampling dalam penelitian ini adalah non – probability sampling jenis 
purposive yaitu 100 orang. Analisa data penelitian menggunakan korelasi Kendall’s Tau_b. 
Berdasarkan perhitungan statistik menggunakan korelasi Kendall’s Tau_b dan dianalisis dengan 
SPSS dalam proses pengolahan data untuk melihat signifikansi antar variabel terpaan pesan persuasif 
Nusatrip di media sosial (Facebook, Twitter, Instagram, dan Pinterest) (X1) dengan minat beli tiket 
pesawat dan Reservasi Hotel di Nusatrip.com (Y) nilai signifikansi 0,000 dan koefisien korelasi sebesar 
0,465. Koefisien korelasi persepsi kualitas website Nusatrip (X2) dengan minat beli tiket pesawat dan 
reservasi hotel di Nusatrip.com (Y) sebesar 0,479 dengan niai signifikansi 0,000. Oleh karena sig sebesar 
0,000 < 0,01 terdapat hubungan yang signifikan antar variabel. Sehingga hipotesis menyatakan bahwa ada 
hubungan positif antara terpaan pesan persuasif Nusatrip di media sosial (Facebook, Twitter, Instagram, 
dan Pinterest) dan persepsi kualitas website Nusatrip mempunyai hubungan terhadap minat beli tiket 
pesawat dan reservasi hotel di Nusatrip.com. 
Kata Kunci : Terpaan, Persepsi Kualitas, Minat Beli 
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ABSTRACT 
Nama  : Diah Yuniasari 
NIM : 14030112140149 
Tittle  : Persuasive Message Exposure of Nusatrip in social media (Facebook, Twitter, Instagram, 
and Pinterest) and Perceived Quality of  Website Nusatrip to The Interest in Buying Flight 
Tickets and Hotel Reservations in Nusatrip.com. 
 This study is based on activities carried Nusatrip persuasive communication using social media. 
Moreover, as e-commerce Nusatrip Online Travel Agent must use websites as a means to seek 
information and conduct transactions for consumers. With the experience of the use of the website will be 
formed perception of the quality of the satisfaction or otherwise. So both of these have an impact on 
interest in buying flight tickets and hotel reservations in nusatrip.com 
 The purpose of this study was to examine the relationship between exposure to a persuasive 
message Nusatrip in social media (Facebook, Twitter, Instagram, and Pinterest) and the perceived quality 
of the website Nusatrip to enthusiasm buy a flight ticket and a hotel reservation in Nusatrip.com 
 Theory behind this study is Exposure Theory, which states that exposure can create a feeling or 
attitude attracted to the brand that moves the audience to use the product, which then leads to the desire to 
consume. Also Theory The Expectancy Disconfirmation Model itself is emphasizing that customer 
satisfaction or dissatisfaction is determined by a process of evaluation of the customer, where the 
perception of the results of a product or service, or it is compared to the expected standard and the 
perception of the elements of quality can influence buying behavior, the quality of a website can increase 
customer satisfaction and encourage users to make a purchase. 
 Type of this research used is explanatory, because this study wanted to determine the 
relationship between the variables that have been formulated in the hypothesis. While the population is 
taken respondents who meet the criteria that have been determined in this study. sampling technique in 
this research is non - probability sampling purposive types of 100 people. Data analysis using correlation 
Kendall's Tau_b. 
 Based on statistical calculations using correlation Kendall's Tau_b and analyzed by SPSS in 
data processing to see the significance between  persuasive message exposure of Nusatrip in social media 
(Facebook, Twitter, Instagram, and Pinterest) (X1) with interest in buying flight tickets and reservations 
Hotel in Nusatrip .com (Y) the significant value of 0.000 and a correlation coefficient of 0.465. The 
correlation coefficient of perceived quality Nusatrip website (X2) with an interest buying flight ticket and 
a hotel reservation in Nusatrip.com (Y) of 0.479 with 0.000 significance niai. Therefore sig of 0.000 
<0.01 significant relationship between variables. So the hypothesis states that there is a positive 
relationship between  persuasive message exposure of Nusatrip in social media (Facebook, Twitter, 
Instagram, and Pinterest) and  perceived quality of the website Nusatrip have a relationship to the interest 
to buying flight tickets and hotel reservations in Nusatrip.com. 
Keyword : Exposure, Perceived Quality, Buying Interest 
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I . PENDAHULUAN 
Salah satu perusahaan yang berkembang di tengah persaingan online travel agent di 
Indonesia ialah Nusatrip, merupakan portal layanan travel online yang menyediakan layanan 
reservasi hotel ataupun pemesanan tiket pesawat
 
yang melayani rute penerbangan domestik dan 
penerbangan internasional. Nusatrip  merupakan satu-satunya agen travel online di Indonesia 
yang terakreditasi IATA (Internationl Air Transport Association) dan merupakan anggota dari 
ASITA (Association of the Indonesian Tours and Travel Agencies) yang berbasis di Jakarta. 
Nusatrip melayani pemesanan tiket pesawat lebih dari 460 maskapai penerbangan domestik & 
internasional, selain itu juga melayani reservasi 100.000 hotel di 10.000 destinasi baik 
di Indonesia maupun di seluruh dunia. Website ini diluncurkan pada bulan April 2013 dan misi 
utama Nusatrip  adalah membantu memudahkan dalam perencanaan perjalanan wisata ataupun 
bisnis, dan menyediakan solusi mudah bagi para pelaku bisnis atau wisatawan untuk memesan 
hotel dan tiket pesawat di Indonesia maupun ke seluruh dunia 
(https://id.wikipedia.org/wiki/Nusatrip.com diakses pada tanggal 13 Desember 2015 pukul 09.25 
WIB). 
Nusatrip mengklaim bahwa Nusatrip merupakan situs pertama Indonesia yang 
menawarkan online instan ke seluruh dunia. (https://id.techinasia.com/nusatrip-kami-adalah-
situs-travel-pertama-indonesia-yang-menawarkan-pemesanan-online-instan-ke-seluruh-dunia/ 
diakses pada tanggal 10 Desember 2015 pukul 10.15 WIB). Oleh karenanya, merupakan situs 
online travel agent besar pertama yang hadir untuk memenuhi kebutuhan traveling khalayak, 
Nusatrip menjadi pemain baru yang di perhitungkan kehadiran di awal tahun 2013.  Selang 
beberapa bulan setelah kehadiran Nusatrip di ranah online travel agent Indonesia, hadir 
Traveloka sebagai pesaing di pertengahan tahun 2013. Kehadiran Traveloka di tengah 
masyarakat Indonesia lantas kian populer. Bahkan Traveloka mampu menjadi startup unicorn 
pertama di Indonesia (https://id.techinasia.com/traveloka-startup-unicorn-analisis-pasar/ di akses 
pada tanggal 16 Desember 2015 pukul 13.17 WIB). 
Nusatrip lantas aktif melakukan komunikasi persuasif dan memberikan informasi kepada 
khalayak di beberapa akun sosial media yang menjadi andalannya yakni Facebook, Twitter, 
Instagram dan Pinterest.  Selain faktor terpaan pesan persuasif, ada pula faktor lain yang 
memiliki hubungan dengan minat beli khalayak di Nusatrip ialah kualitas dari media yang 
digunakan yakni website Nusatrip. Website merupakan hal utama yang digunakan Nusatrip 
sebagai online travel agent. Persepsi kualitas website yang baik tentunya memiliki hubungan 
dengan minat khalayak untuk mengunjungi website dan mendorong minat transaksi khalayak. 
Dengan persepsi kualitas website yang baik nantinya dapat mendorong perilaku khalayak untuk 
melakukan pembelian. Kemudahan melakukan pemesanan, mencari informasi penerbangan, 
harga hotel, cara pembayaran, dan bukti transaksi setelah melakukan pembelian tentunya dapat 
menimbulkan minat khalayak untuk mengunjungi website tersebut. Salah satu hal yang memiliki 
hubungan dengan minat khalayak ialah kualitas website Nusatrip. 
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Selain Nusatrip dan Traveloka sebagai e-commerce yang masuk dalam kategori online 
travel agent, ada e-commerce yang masuk kedalam kategori fashion online store yakni Lazada 
dan Zalora. Keduanya merupakan dua perusahaan yang semakin berkembang terhitung sejak 
tahun 2014. Keduanya juga merupakan dua situs yang sering diakses dan menarik perhatian para 
khalayak yang gemar berbelanja online. Menurut data dari www.similarwb.com didapati bahwa, 
 
Data tersebut menunjukkan jumlah Zalora dan Lazada pada enam bulan terakhir, yakni 
dari Juli – Desember 2015. Jumlah visitor Lazada yaitu sebanyak 72,1juta visitor jauh 
mendahului Zalora yang hanya memiliki 2,5juta visitor. Tinggi rendahnya jumlah visitor dalam 
sebuah website e-commerce tentunya dapat menjadi salah satu alasan dan tolok ukur transaksi 
yang terjadi di dalamnya. Melansir dari Forbes, Jumat (15/5/2015), Lazada yang secara umum 
beroperasi di Indonesia, Malaysia, Filipina, Singapura, Thailand dan Vietnam meraup 
pendapatan bersih sebesar USD154,3 juta. Jumlah tersebut dua kali lipat lebih besar dibanding 
pendapatan bersih 2013 sebesar USD75,5 juta. Perusahaan yang mulai beroperasi sekira tiga 
tahun yang lalu ini memang cukup aktif dalam melakukan penetrasi bisnis. Hasilnya total 
perhitungan penjualan produk atau Gross Merchandise Volume (GMV) tumbuh 300 persen 
lebih. Pada 2013, GMV Lazada hanya USD95 juta, namun pada 2014 lalu tercatat meningkat 
tajam menjadi USD384 juta. Sementara untuk Zalora pendapatan bersihnya naik hingga 70 
persen dari tahun 2013. Tercatat pendapatan bersih e-commerce khusus fashion ini pada tahun 
2014 mencapai USD140,4 juta. GMV Zalora juga tumbuh 80 persen. Di 2013 GMV, Zalora 
hanya mencapai 84 juta euro, 2014 meningkat tajam menjadi 151,6 euro 
(http://economy.okezone.com/read/2015/05/14/213/1149699/pendapatan-lazada-zalora-meroket 
diakses pada tanggal 25 Januari 2016 pukul 15.47 WIB).  
Dengan adanya kedua data tersebut yakni jumlah visitor dan pendapatan dari transkasi 
yang dilakukan di masing – masing e-commerce mengindikasikan bahwa, tingginya jumlah 
pengunjung dari sebuah website e-commerce tentu dapat mendorong tingginya minat beli dan 
kejadian transaksi di dalamnya. Pengunjung website Lazada sangat jauh lebih banyak dari pada 
Zalora begitu pula dengan pendapatan yang didapat Lazada dari hasil transaksi para konsumen. 
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Nusatrip yang masuk ke dalam kategori industri e-commerce, tentunya mengandalkan 
website sebagai jendela dan pintu utama untuk datangnya para calon konsumen. Seperti yang 
diketahui sebelumnya mengenai data jumlah visitor Nusatrip yang masih rendah dan jauh 
tertinggal bila dibanding Traveloka menunjukkan bahwa rendahnya jumlah pengunjung website 
Nusatrip maka rendah pula transaksi yang terjadi. Namun, apabila website Nusatrip memiliki 
angka pengunjung yang tinggi tentu saja tidak menutup kemungkinan bisa saja terjadi transaksi, 
sehingga hal ini potensial untuk memunculkan minat beli konsumen. Oleh karena itu, hal – hal 
yang berkaitan di atas, mengenai terpaan pesan persuasif di media sosial dan persepsi kualitas 
website memiliki hubungan terhadap minat beli tiket pesawat dan reservasi hotel di 
Nusatrip.com. 
II. Rumusan Masalah  
Nusatrip yang lebih dahulu hadir sebagai online travel agent di Indonesia dibandingkan 
dengan Traveloka, seharusnya menjadi pilihan pertama masyarakat Indonesia sebelum hadirnya 
Traveloka. Dengan demikian, muncul pertanyaan apakah ada hubungan antara terpaan pesan 
persuasif Nusatrip di media sosial (Facebook, Twitter, Instagram dan Pinterest) dan persepsi 
kualitas website Nusatrip terhadap minat beli tiket pesawat dan reservasi hotel di Nusatrip.com 
III. Tujuan  
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk : 
1. Mengetahui hubungan terpaan pesan persuasif Nusatrip di media sosial (Facebook, 
Twitter, Instagram dan Pinterest) dengan minat beli tiket pesawat dan reservasi hotel 
di Nusatrip.com 
2. Mengetahui hubungan persepsi kualitas website Nusatrip dengan minat beli tiket 
pesawat dan reservasi hotel di Nusatrip.com 
IV.Kerangka Teori 
1. Paradigma Penelitian 
Paradigma dalam penelitian ini yakni paradigma positivisme. Paradigma ini dilandasi 
pada suatu asumsi bahwa suatu gejala itu dapat diklasifikasikan dan menunjukkan 
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hubungan gejala yang bersifat kausal (sebab – akibat), maka dari itu penelitian ini 
fokus terhadap variabel saja. Pola hubungan antara variabel yang akan diteliti 
selanjutnya sebagai paradigma penelitian atau model penelitian (Sugiyono, 2009 : 8). 
 
2. Hubungan Terpaan Pesan Persuasif Nusatrip di Media Sosial (Facebook, 
Twitter, Instagram, dan Pinterest) dengan Minat Beli Tiket Pesawat dan 
Reservasi Hotel di Nusatrip.com 
Hubungan terpaan pesan persuasif Nusatrip di media sosial (Facebook, Twitter, 
Instagram, dan Pinterest) dengan minat beli tiket pesawat dan reservasi hotel di 
Nusatrip.com dapat dijelaskan dengan Exposure Theory. Terpaan dapat menciptakan 
perasaan atau sikap tertarik terhadap brand yang menggerakkan khalayak untuk 
menggunakan produk, yang kemudian mengarah pada keinginan untuk 
mengkonsumsi (Battra, 2009 : 61). 
 
3. Hubungan Persepsi Kualitas Website Nusatrip dengan Minat Beli Tiket Pesawat 
dan Reservasi Hotel di Nusatrip.com 
Hubungan persepsi kualitas website Nusatrip dengan minat beli tiket pesawat dan 
reservasi hotel di Nusatrip.com dapat di jelaskan dengan The Expectancy 
Disconfirmation Model. Teori The Expectancy Disconfirmation Model sendiri ialah 
menekankan bahwa kepuasan pelanggan atau ketidakpuasan ditentukan oleh suatu 
proses evaluasi pelanggan, dimana persepsi tersebut mengenai hasil suatu produk atau 
jasa, atau hal tersebut dibandingkan dengan standar yang diharapkan. Proses inilah 
yang disebut dengan proses diskonfirmasi (Zeithaml dalam Ichsan, 2012 : 29). 
Apabila pelayanan yang didapatkan sesuai dengan apa yang diharapkan, maka 
terciptalah kepuasan, dan terbentuk persepsi yang baik akan kualitas tersebut. 
V. Simpulan  
Dari hasil penelitian mengenai hubungan terpaan pesan persuasif Nusatrip di media 
sosial (Facebook, Twitter, Instagram, dan Pinterest) dan persepsi kualitas website 
Nusatrip dengan minat beli tiket pesawat dan reservasi hotel di Nusatrip.com dapat 
ditarik kesimpulan sebagai berikut : 
1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan uji statistik 
Kendall’s Tau_b didapatkan hasil bahwa terdapat hubungan yang signifikan 
antara terpaan pesan persuasif Nusatrip di media sosial (Facebook, Twitter, 
Instagram, dan Pinterest) (X1) dengan minat beli tiket pesawat dan reservasi 
hotel di Nusatrip.com (Y) dengan koefisien korelasi yang lemah. Hal tersebut 
juga dapat membuktikan bahwa kedua variabel tersebut memang memiliki 
hubungan namun semakin tinggi terpaan yang diterima belum tentu tinggi 
pula minat responden untuk membeli. 
2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dengan menggunakan uji statistik 
Kendall’s Tau_b didapatkan hasil bahwa terdapat hubungan yang signifikan 
antara persepsi kualitas website Nusatrip (X2) dengan minat beli tiket pesawat 
dan reservasi hotel di Nusatrip.com (Y) dengan koefisien korelasi yang lemah. 
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Hal tersebut juga dapat membuktikan bahwa kedua variabel tersebut memang 
memiliki hubungan namun semakin tinggi terpaan yang diterima belum tentu 
tinggi pula minat responden untuk membeli. 
VI . Implikasi Hasil Studi  
a. Secara praktis ditujukan kepada Nusatrip sebagai perusahaan e-commerce 
yang bergerak dibidang online travel agent, bahwa dalam penelitian ini 
terpaan pesan persuasif di media sosial memiliki hubungan yang positif 
dengan minat beli tiket pesawat dan reservasi hotel. Begitu pula hal yang 
sama ditunjukan dengan persepsi responden terhadap kualitas website juga 
memiliki hubungan yang positif dengan minat beli tiket pesawat dan 
reservasi hotel. Walaupun memiliki hubungan yang signifikan dan positif, 
namun keduanya memiliki nilai korelasi yang rendah. Sehingga, sebaiknya 
Nusatrip mampu meningkatkan lagi terpaan di media sosial dengan lebih 
memerhatikan konten persuasi yang diberikan, agar khalayak dapat 
memahami betul serta terpersuasi pesan tersebut, sedangkan untuk kualitas 
website yang sudah baik ini, kedepannya Nusatrip dapat mempertahankan 
serta meningkatkan kualitas website yang sudah cukup baik bagi khalayak. 
b. Secara akademis, hasil penelitian ini menunjukkan hasil bahwa kedua 
variabel bebas yakni terpaan dan persepsi memilki hubungan terhadap 
minat. Dan keduanya mampu dijelaskan oleh Exposure Theory dan The 
Expectancy Disconfirmation Model, walapun keduanya memiliki 
hubungan korelasi yang lemah.  Untuk peneliti selanjutnya, bisa mencoba 
menganalisis variabel – variabel lainnya seperti media lainnya yang 
digunakan untuk berpromosi, pengaruh kelompok referensi, dan 
pengalaman melakukan pembelian. 
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